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I. INTRODUCCIÓN 
 
La fabricación de muebles tradicionalmente ha sido considerada un "arte 
menor" o artesanía, aunque se revalorizó con las demás artes asociadas con el 
diseño a partir de finales del siglo XIX y comienzos del siglo XX. 
 
La periodización de la historia del mobiliario recibe las mismas denominaciones 
que las empleadas en la historia del arte, dado que los muebles comparten con 
las obras de arte arquitectónica, pictórica y escultóricas gran parte de sus 
rasgos formales. 
 
Los muebles están necesariamente sujetos a ciertas normas físicas de 
estabilidad, adecuación al uso y proporción al cuerpo humano, semejantes a las 
limitaciones propias de la arquitectura. 
 
En Chile a fines del siglo XVII Y XVIII, los carpinteros locales trabajaron con 
madera autóctona, como la patagua y el alerce entre otras, realizaron muebles 
de estilo renacentista, con formas del estilo mudéjar, mezclando elementos 
decorativos geométricos y vegetales.  Estos patrones después se repitieron en 
tallados en madera en vigas, puertas, estribos y otros tipos de muebles. 
 
Debido a la gran cantidad de pequeñas y medianas empresas que existen en 
chile, la posibilidad de crear una pyme de muebles para niños es una gran 
oportunidad para hacer crecer este proyecto y ya manejando por experiencia 
los conceptos y valores del mercado se hace más fácil aun tener éxito en este 
negocio. 
 
 6 
 
En el siguiente trabajo se estudiará la posibilidad de crear un modelo de 
negocios para la implementación de una fábrica de muebles personalizados 
para niños. 
 
I.1. Importancia de realizar el proyecto 
 
La economía y desarrollo de las pequeñas empresas se desenvuelven en 
relación al número, tamaño, facilidad de multiplicarse, crecimiento y disolución 
que muestran por cada línea industrial; así como el papel que desempeña en la 
introducción de nuevos productos, modernización industrial, nivel de 
interrelación gremial versus las variables macroeconómicas, en este caso con 
especial interés, la producción y el empleo. 
Debido a la alta demanda que tienen las ventas de este producto, al valor 
agregado que aplicamos a la fabricación de muebles para niños y a la 
importancia q tienen las “pymes” para la economía nacional 
Es así, como un significativo espacio del mercado, es conformado por éstas. En 
Chile las Pymes figuran con el 80% de la oferta de mano obra, dentro del país 
entre 2012 y 2013 según los últimos años contabilizados por el INE. 
Una de las características de la micro y pequeña empresa es que resulta motiva 
la mano de obra, lo que significa que, para un mismo grado de producción, es 
capaz de generar más trabajo que las compañía de mayor envergadura. Este 
hecho transforma a las Pymes en uno de los mayores empleadores a nivel 
nacional.  
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I.2. Breve discusión bibliográfica 
 
Se dice que un “modelo de negocio describe el modo en que una organización 
crea, distribuye y captura la atención de un segmento de mercado” (Model 
Generation 2010.)  
 
Un modelo de negocios es básicamente un mecanismo por el cual un negocio 
busca poder generar ingresos y beneficios. 
 
 
La definición más rigurosa y atractiva refiere al modelo de negocio como una 
estructura transactiva, según la cual el comportamiento de la empresa está en 
función de las características de su respectivo modelo. Kujala et al., (2010), 
también identifican seis elementos clave en la conceptualización de modelos de 
negocio: clientes, proposición de valor para el cliente, estrategia competitiva, 
posición en la cadena de valor, organización interna del proveedor y 
capacidades clave y, lógica de generación de ingresos (George y Bock, 2011),  
En momentos donde la economía global se encuentra contraída, una buena 
cantidad de respuestas viene desde las pequeñas y medianas empresas 
(PYME). Los gobiernos del mundo fortalecen estas estructuras, entendiendo 
que son una de las principales fuentes de generación de empleo en cada país. 
En Chile según la Tercera Encuesta Longitudinal de Empresas realizada por el 
Ministerio de Economía en conjunto con el INE, el 52,1% de las empresas 
inscritas en el Servicio de Impuestos Internos hasta el año 2012 pertenece a la 
categoría PYME, siendo los sectores Comercio, con 32.76%, y actividades 
inmobiliarias, empresariales y de alquiler, con 14.4%, los que más concentran 
este tipo de compañías. 
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Este tipo de empresas genera un 65% de los trabajos en Chile, de acuerdo a la 
última medición de empleo del Instituto Nacional de Estadísticas, lo que implica 
que más de cinco millones de personas en Chile trabajan en compañías micro, 
pequeñas y medianas. 
 
La importancia de la PYME nacional no radica exclusivamente en la generación 
de esta enorme cantidad trabajos, como un número ciego, mucho más 
trascendental que sólo generar empleo es que lo diversifica y lo descentraliza. 
(Fuente. El Mercurio). 
 
El informe de Cipyme y EuroChile establece que estudios anteriores han 
demostrado que los principales problemas de las pymes han sido, 
históricamente, de carácter financiero, en particular la insuficiencia de capital de 
trabajo y la carencia de créditos de mediano y largo plazo. 
 
Junto a estos, ha tenido un papel importante la renegociación de la deuda 
tributaria, previsional y comercial. Financiamiento dejó de ser principal dolor 
de cabeza de pymes frente a los resultados del Segundo Informe 
Semestral de la Pequeña Empresa, autoridades reconocieron que el 
endeudamiento dejó de ser el principal problema que enfrentan las 
pymes, luego que el estudio detallara que la relación con los grandes 
clientes es la principal. (Economía y negocios. El Mercurio). 
 
“Las Pymes mencionan que no consiguen mano de obra y la gente se 
queja porque no consigue empleo. Existe una brecha entre las 
necesidades de personal que tienen las empresas y la oferta de trabajo. 
Muchas veces parece que la educación va por un lado y las necesidades 
de personal de las Pymes por otro. Lo principal es poder formar a la 
gente y generar mano de obra pensando en los requerimientos del sector 
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productivo, y conectar ambas necesidades planificando de acá a los 
próximos 20 años”, (María Laura Palomeque 2016) 
 
I.3. Contribución del trabajo 
 Actualmente en Chile existen cerca de 50.000 empresas 
manufactureras y cerca del 60% están ubicadas en Santiago. 
 
 Si analizamos lo anterior podemos percibir que para contribuir y 
generar ganancias suficientes y significativas se debe hacer una 
inversión que solo es inicial, pero la producción aumentará en gran 
medida y se hallará una sostenibilidad en la fábrica que será de mes 
a mes buscando una transformación que buscará la mejora continua 
en la empresa además del reconocimiento por calidad y eficacia en 
los productos entregados. 
 
I.4. Objetivo general 
Desarrollar una modelo de negocio de una empresa de fabricación 
muebles personalizados para niños. 
 
I.4.1. Objetivos específicos 
 Realizar un estudio de mercado de una fábrica de muebles para 
niños. 
 
 Realizar estudio técnico para determinar la factibilidad en cuanto a la 
inversión. 
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 Realizar un estudio económico financiero para conocer la inversión 
inicial además de los costos fijos y variables. 
 
I.5. Limitaciones y alcances del proyecto 
 
 Localización 
 
 El proyecto busca una propuesta para la instalación de una 
fábrica de muebles personalizados para niños abarcando así un 
mercado amplio y dando gran cantidad de opciones de compra a 
nuestros clientes. 
 
 
 
I.6. Normativa y leyes asociadas al proyecto 
 
 Artículo 22°, N° 4, de la Ley sobre Impuesto a la Renta, 
complementado con la Circular N° 53, de 1975. 
 
 Normas de seguridad 
 
 
 Mantener bajo control toda fuente de calor o de combustible. · 
Mantener el orden y el aseo en todos los lugares de trabajo. 
 La instalación eléctrica debe cumplir con la normativa vigente de 
servicios eléctricos, en el diseño, instalación, mantención y uso. 
 Los materiales combustibles o inflamables deben mantenerse lejos de 
los procesos que signifiquen altas temperaturas (almacenados en 
locales apartes y bien ventilados). 
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 Establecer prohibición de encender fuegos y de fumar en zonas de 
alto riesgo de incendio. 
 Evitar labores que generen electricidad estática (roce con partes 
metálicas, etc.); de no poder evitarse, se deberá conectar a tierra los 
equipos involucrados. · Generar procedimientos de trabajo. 
 
 
I.7. Organización y presentación de este trabajo 
En el estudio de mercado se determinará cuáles y quiénes serán los 
clientes, para esto se llevará a cabo una segmentación. 
 
Así mismo se fijarán las características técnicas del servicio que se 
entregará. Del mismo modo se identificará el mercado sobre el que desea 
competir con la finalidad de poder definir una estrategia.  
Para lo cual se utilizarán las siguientes herramientas de negocio, tales 
como, Análisis FODA, las 5 fuerzas de Porter, Marketing Mix, etc. 
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II. ESTUDIO DE MERCADO 
 
Tabla II-1: Estudio de Mercado (Determinación del tamaño de 
mercado) 
 
División Segmento 
   
Geográfico 
Lugar 
Fábrica de muebles para niños ubicada en la 
comuna de San Bernardo 
Comuna Región Metropolitana, comuna de San Bernardo. 
Ciudad Santiago. 
Región Metropolitana. 
País Chile. 
   
Demográfic
o 
Género Hombre – Mujer. 
Ciclo de 
vida 
Jóvenes – Adultos. 
   
Socio- 
Económico 
G.S.E AB1, C2, C3. 
Ocupaci
ón 
Diferentes tipos de ocupación. 
 
  Fuente propia. 
 
Encuesta para la determinación de la demanda. 
 
Para identificar de mejor manera el universo de personas que adquirirán 
estos productos se realizó una encuesta para definir los objetivos y 
conocer la aceptación y valor agregado que le dan los clientes a los 
productos y servicio.  
 
 
Figura 2.1 encuesta estudio de mercado 
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Figura II-1: Encuesta 
 
Figura II-2:Encuesta 
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Figura II-3: Encuesta 
 
Fuente propia. 
 
 
 
Actualmente, y debido a la información extraída de la SOFOFA la 
aserradura y fabricación de muebles ha aumentado en el último tiempo. 
(+2,5 % anual, con una incidencia positiva de 0,1 pp.). Aunque en el 
último año ha decaído minoritariamente el mercado 
 
El estudio técnico nos permite analizar y proponer las variadas opciones 
tecnológicas para poder producir los bienes y servicios que son 
requeridos, y asimismo verificar la factibilidad técnica de cada una de 
ellas para llevar a cabo el proyecto, con esto se determinara cuál será la 
mano de obra, maquinaria, inversión inicial requerida, tamaño y 
ubicación de todas las instalaciones, así mismo se determinaran los 
costos de inversión y costos necesarios que este servicio requerirá. 
 
El estudio financiero se ejecutará de acuerdo al estudio técnico que se 
realizó anteriormente para calcular la inversión inicial, capital de 
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trabajo, los ingresos, costos fijos, costos variables, y con esto poder 
determinar la rentabilidad, mediante un flujo de caja 
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II.1. Análisis de la oferta 
 
 
En Chile existen variadas empresas que se dedican a la fabricación 
muebles en la región metropolitana. 
 
 La Industria del Mueble de Madera está constituida por unas 2.260 
unidades productivas, que van de un modesto taller con características 
artesanales, hasta la mediana y gran fábrica. Solamente un 10% 
podrían catalogarse como fábricas con producción industrial. Más del 
60% de estas empresas están ubicadas en la Región Metropolitana y 
generan un 70% de la producción del país. 
 
 Da empleo directo a más de 50.000 personas e indirecto a unas 90.000 
Según estimaciones de Asimad (Asociación de Industriales de la 
Madera), basadas en un estudio realizado a mediados de la primera 
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década del siglo, el tamaño del mercado interno fue de US$ 226 millones 
sin considerar las importaciones de ese periodo que fue de US$ 8 
millones. De esa época al 2002, su tamaño se redujo a US$ 214 
millones, pero las importaciones llegaron a US$ 48 millones. 
 
Actualmente son diversas las empresas que se dedican a la venta de 
este producto en la región metropolitana dentro de las más importantes 
podemos destacar. 
 
 Chile muebles 
 Altomadero 
 Silcosil 
 Muebles delma 
 Muebles sur 
 
Así mismo, dentro de los productos más vendidos en distintas páginas 
de internet más utilizadas dentro del mercado nacional. Se dividen de la 
siguiente manera. 
 
 
II.2. Análisis de la demanda 
 
La actividad interna sigue mostrando un dinamismo reducido, por 
debajo del previsto y más allá de fenómenos puntuales en la industria y 
la minería. Sin embargo, el empleo asalariado continúa aumentando, el 
desempleo se reduce y el consumo sigue creciendo con relativa fuerza. 
Las condiciones financieras internas permanecen favorables. Estos 
antecedentes, unidos a la evolución del escenario externo e intenciones 
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de mayor inversión, son coherentes con un repunte del crecimiento en el 
próximo año.   
 
II.3. Análisis estratégico 
 
 
II.3.1. Análisis FODA 
 
Fortalezas 
 
Conocimiento del negocio: La mueblería familiar es una empresa que 
lleva bastantes años dedicados a la fabricación de muebles, ha 
entregado un servicio distinguido a sus clientes, con altos estándares de 
calidad en sus productos y atención personalizada de los dueños 
respaldando un producto diferenciado en este ámbito.  
 
Calidad de los Productos: Con relación a la fortaleza anterior, la 
empresa ha mantenido como estándar de producción, la utilización de 
materias primas de primera calidad en sus muebles, ya sea en la 
madera de la estructura y esqueleto, rellenos, terminaciones, etc., lo que 
permite entregar productos de larga vida, aspecto que muchas veces no 
es respetado por muchas empresas. 
 
Terminaciones: Los muebles deben considerar un importante trabajo de 
mueblistas dedicados a realizar las terminaciones de la madera, lo que 
implica un delicado trabajo hecho a mano. Este valor agregado se 
considera distintivo dentro del ámbito de fabricación de muebles. 
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Oportunidades 
 
Revalorización de los muebles: Es posible para los empresarios de la 
industria del mueble, captar aquellos consumidores que mantienen sus 
gustos y preferencias por los muebles estilo un poco más artesanal, en 
donde hay perdido terreno durante los últimos años por la introducción 
de muebles del tipo contemporáneo y moderno. En este se considera 
muy atractivo volver a captar aquellos segmentos que continúan o 
aprecian los muebles de este tipo.  
 
Reenfoque a clientes: Finalmente, los clientes y consumidores de los 
bienes de consumo como son los muebles clásicos de uso doméstico,  
valoran la comercialización de ellos con el valor agregado que se les 
entrega, en los servicios asociados (producto personalizado) y 
especialmente, en este clase de muebles, los trabajos a mano,  acabados 
y terminaciones.   
 
Debilidades 
 
Localización: En este contexto, podemos determinar que existe una 
amplia variedad de mueblerías que se orientan a sus clientes a través de 
una excelente localización, como lo son lugares céntricos o comerciales 
de alta afluencia de clientes. 
 
Amenazas 
 
Fabricación sustituta: La fuerte dinámica expansiva de oriente también 
está ganando terreno en la industria del mueble, de una forma similar a 
lo que sucedió en el caso de los textiles y vestuario. Por el momento no 
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es posible advertir una calidad óptima de las materias primas y se 
desconoce si la fabricación entregará un producto durable y resistente, 
sin embargo, el vestuario chino tuvo un comienzo similar y hoy han 
ingresado 
 
Conclusiones FODA 
 
Del análisis del FODA de este proyecto se concluye claramente que se 
tienen diversas oportunidades las cuáles pueden fortalecer el proyecto y 
se pueden tomar como una estrategia para disminuir las posibles 
amenazas de un mercado automotriz que experimenta alzas 
constantemente con la entrada de vehículos nuevos de todas partes del 
mundo. 
 
II.3.2. Análisis PORTER 
 
Amenaza de Nuevos Participantes  
 
La magnitud de esta fuerza es determinada por las barreras de entrada. 
 
 Un Bajo aprovechamiento de economías a baja escala: las que se 
presentan con mayor fuerza en la fabricación de muebles, debido a 
que ella es más intensiva en bienes de capital específicos. 
 
 Diferenciación de marca (atractivo), en los segmentos de ingresos 
altos (ABC1) y medios (C2) existe una clara identificación de marca, 
que desincentiva a potenciales competidores a entrar. 
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 Necesaria experiencia y aprendizaje (atractivo medio), ya que a pesar 
que la fabricación de muebles de estilo y/o clásicos no requiere  
 
 Tecnología compleja y específica, si se requiere de experiencia en el 
manejo de los procesos productivos, control de costos, métodos de 
venta, etc., los cuales son procesos que no se alcanzan 
instantáneamente requiere de experiencia en el manejo de materias 
primas y contar con estudios previos. 
 
Calificación de nuevos competidores en escala MEDIA 
 
Rivalidad de Competidores. 
 
 Gran número de competidores (poco atractivo), La Industria del 
Mueble de Madera está constituida por unas 3500 unidades 
productivas, que van de un modesto taller con características 
artesanales, hasta la mediana y gran fábrica. Solamente un 10% 
podrían catalogarse como fábricas con producción industrial. Más del 
60% de estas empresas están ubicadas en la Región Metropolitana y 
generan un 70% de la producción del país. 
 
 Mercado Saturado (poco atractivo); en este aspecto si entendemos el 
mercado de los muebles como una sola industria, existen factores 
que permiten pensar en un mercado saturado, dado por la escasa 
innovación tecnológica, crecimiento moderado, número estable de 
competidores, etc. 
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 Costos de almacenamiento relativamente altos (poco atractivo): dado 
el gran volumen que ocupa un mueble terminado o en proceso, es 
necesario disponer de un amplio espacio para bodegaje tanto para  
 
Productos terminados, en proceso y materias primas, aspectos que 
poseen un elevado costo alternativo.  
 
Por lo anterior estimo que la rivalidad entre competidores es ALTA.  
 
Poder Negociador de los Proveedores.  
 
 Alta concentración de proveedores (poco atractivo), con relación al 
abastecimiento de insumos, y su relación con el número de 
competidores está desequilibrada. Esto da un mayor poder a los 
proveedores. 
 
 Posibilidades de sustitución de insumos (poco atractivo): En cuanto a 
la sustitución de los insumos para la fabricación de los muebles no 
existen insumos sustitutos, situación desventajosa para las fábricas. 
 
 Insumos Estándares (atractivo): las categorías de calidad de los 
insumos no dependen del proveedor, sino que son estándares 
aceptados en la industria proveedora. Esto facilita el cambio del 
proveedor sin arriesgar la calidad de los insumos y con cierta 
estabilidad de los costos. 
 
 Importancia de los muebles para los proveedores (atractivo), ya que 
estos dependen de la demanda por insumos de las fábricas de 
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muebles, ya sea para madera, tapices, rellenos, hilados, pegamentos, 
barnices, solventes y otros.  
 
Por lo anterior, estimamos que el poder de los proveedores es MEDIO 
ALTO. 
 
Poder Negociador de los Compradores  
 
 
 Mercado grande (atractivo), en donde la cantidad de compradores es 
enorme, comparado con la cantidad de fábricas de muebles, lo cual 
otorga un poder superior a los consumidores. 
 
 Inexistencia de sustitutos (Atractivo), en atención a que no existen 
otros bienes por el momento que sean diferentes a los muebles que 
satisfagan las necesidades para lo cual están diseñados. Sin 
embargo, dentro de la industria del mueble, existe una amplia 
variedad de tipos y estilos de muebles, como clásicos, 
contemporáneos, minimalistas, entre otros.  Los que se diferencian 
por precio, tecnología, materias primas, etc. 
 
Amenaza de Nuevos Sustitutos:   
 
 Los muebles no tienen sustitutos (atractivo): la amenaza de 
sustitución en fabricación no existe. Sin embargo, lo que podría 
afectar a nuestra fábrica es la forma de comercialización y de crédito 
de las grandes tiendes de retail en Chile. 
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Tabla II-2: Estudio de mercado 
 
 Poder de las fuerzas 
Fuerzas Alto Medio Bajo 
Amenazas de nuevos 
Competidores 
  
  
 
Rivalidad de competidores     
Amenaza de sustitutos     
Poder negociador de los 
clientes 
    
Poder negociador de los 
proveedores 
    
Resultado     
 
Fuente. Propia 
 
Tabla II-3: Estudio de mercado 
 Amenazade 
competidores 
Ítem 1 2 3 4 5 Ítem 
1 Inversión 
inicial 
Bajo   3   Alto 
2 Diferenciación Desfavorable   3   Favorable 
3 Experiencia No impacta    4  Impacta 
 
I. Puntaje promedio: 3,33 
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Tabla II-4: Estudio de mercado 
 Rivalidad de 
competidores 
Ítem 1 2 3 4 5 Ítem 
1 Número de 
competidores 
Bajo    4  Alto 
2 Saturación de 
mercado 
Desfavorable   3   Favorable 
3 Almacenamiento No impacta  2    Impacta 
 
II. Puntaje Promedio: 3,0 
 
Tabla II-5: Estudio de mercado 
 Poder 
negociación 
proveedores 
Ítem 1 2 3 4 5 Ítem 
1 Alta oferta de 
proveedores 
Bajo    4  Alto 
2 Sustitutos de 
insumos 
Desfavorable   3   Favorable 
3 Importancia 
del producto 
No impacta  2    Impacta 
 
II. Puntaje Promedio: 3,0 
 
Tabla II-6: Estudio de mercado 
 Poder 
negociación 
de 
compradores 
Ítem 1 2 3 4 5 Ítem 
1 Mercado Bajo    4  Alto 
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grande 
2 Inexistencia 
de productos 
sustitutos 
Desfavorable     5 Favorable 
3 Rentabilidad 
de clientes 
No impacta    4  Impacta 
 
III.  Puntaje Promedio: 4,33 
 
Tabla II-7: Estudio de mercado 
 Amenaza 
de 
productos 
sustitutos 
Ítem 1 2 3 4 5 Ítem 
1 No existen 
productos 
sustitutos 
Bajo 4     Alto 
2  Desfavorable 4     Favorable 
  No impacta 4     Impacta 
 
 
 
IV. Puntaje Promedio: 4,00   
Tabla II-8: Estudio de mercado 
 
EVALUACIÓN GENERAL 
PJE. 
PROMEDIO 
% 
PONDERACIÓ
N 
Amenaza nuevos competidores 3,33 
0,1
9 
0,60 
Rivalidad de competidores 3,00 
0,1
7 
1,63 
Poder de negociación de 
proveedores 
3,00 
0,1
7 
1,00 
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Poder negociación compradores 4,33 
0,2
4 
0,40 
Amenaza de producto 
sustitutos 
4 
0,2
3 
0,501 
promedio ponderado 
1 
4,131 
 
 
 
 
Tabla II-9: Estudio de 
mercado 
 
 
 
  ATRACTIVIDAD 
  Atractivo Bajo 1,00 - 2,33 
  Atractivo Medio 2,34 - 3,67 
  Atractivo Alto 3,68 – 5,00 
 
Fuente. Propia 
 
 
 A través del análisis PORTER realizado anteriormente, se concluyó 
que el nivel de atractivo de mercado es de un nivel medio alto, por lo 
que para este tipo de empresa podría presentar una buena 
oportunidad de negocio incluyendo también la opción de que no 
existen productos sustitutos y presentan una gran variedad de 
ofertas en el mercado 
 
II.3.3. Análisis PESTA 
 
POLITICO 
 
En este ámbito vemos aquellos aspectos relacionados con regulaciones 
legales y además la situación política del entorno. Bajo estos 
parámetros, podemos señalar que existen fuertes regulaciones del 
Servicio de Impuestos Internos (SII) que obliga a las empresas a 
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mantener al día sus estados financieros y contables, en donde se realiza 
la revisión de los libros contables y registros de ventas, guías de 
despacho, inventarios y otros documentos y formularios legales dentro 
de su ámbito de jurisdiccional.  
 
Por otro lado, la ley del consumidor fiscalizada por el SERNAC, ha dado 
un nuevo lineamiento a las empresas del rubro, respecto de sus 
obligaciones como vendedores y de las crecientes exigencias por parte de 
los consumidores en cuanto a derechos, condiciones de venta y con 
relación a la calidad de productos ofrecidos.  Desde el punto de vista 
político, podemos apreciar que la estabilidad nacional no afecta de 
menor manera a las empresas del rubro. Sin embargo, podemos advertir 
una creciente preocupación del gobierno respecto de la situación del 
amplio sector de las Pymes, ya sea en cuanto al endeudamiento y a 
problemas de liquidez, lo que ha llevado a los órganos estatales 
correspondientes a orientar sus esfuerzos para capacitar a los 
involucrados con el objeto de que alcancen óptimos niveles de 
crecimiento y estabilidad. 
 
Asimismo, para el gobierno y la oposición, es una prioridad orientar los 
esfuerzos en este sector ya que representan una fuente laboral 
trascendente y cuyos flujos financieros permiten ayudar a la 
reactivación permanente y en definitiva al crecimiento del país medido 
en términos del PIB. 
 
ECONOMICO 
 
La actividad interna sigue mostrando un crecimiento reducido, por 
debajo del previsto y más allá de fenómenos puntuales en la industria. 
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Sin embargo, el empleo continúa aumentando, el desempleo se reduce y 
el consumo sigue creciendo con relativa fuerza. Las condiciones 
financieras internas permanecen favorables. Estos antecedentes, unidos 
a la evolución del escenario externo e intenciones de mayor inversión, 
son coherentes con un repunte del crecimiento en el próximo año.   
 
Según el Dr. James Canton (economista norteamericano de visita en el 
país.) “los cambios radicales que existirán en innovación abrirán 
oportunidades y desafíos en Chile. Por eso, los emprendedores locales 
deberán preguntarse lo siguiente: ¿cómo podemos empezar a hacer más 
eficiente la logística de nuestros negocios, ¿cómo digitalizarla y hacerla 
más inteligente? 
 
Con respecto a esto se puede inferir que con la búsqueda de nuevas 
ideas creativas y colaborativas se puede seguir la senda correcta 
llegando a hacer crecer las pymes del país. 
 
SOCIAL Y CUTURAL 
 
Chile se ha convertido en un país de altos estándares de salud, 
seguridad y educación. Del mismo han bajado los índices de 
analfabetismo, muertes al nacer y las expectativas de vida han 
aumentado por sobre los setenta y cinco años, cifras que van moldeando 
la nueva sociedad chilena, que últimamente ha visto un crecimiento de 
su segmento de la clase media y ve disminuida la cifra de pobres e 
indigentes en el país. Cada día hay más acceso a la educación escolar y 
superior, con planes tanto del gobierno como de los privados que 
entienden que la sociedad del futuro estará basada en una población 
preparada intelectualmente y de esta forma ser competitivos como país. 
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Por lo tanto, las políticas públicas en este sentido han sido 
trascendentales para alcanzar las metas propuestas. Del mismo modo, 
culturalmente el país ha avanzado desde un escaso desarrollo en este 
ámbito, hacia un país con sentido de la tremenda importancia que 
significa desarrollar y crear conciencia de lo que significa poseer un 
determinado nivel cultural. 
 
TECNOLÓGICO 
 
El sector industrial de muebles de madera, ha presentado una evolución 
bastante aceleradas, ya que se han incorporado tendencias tecnológicas 
a los procesos productivos que han reducido costos y tiempos de 
fabricación para las líneas de muebles modulares y armables en serie, 
aunque no considera al factor humano que crean detalles y 
características propias del estilo.  Sin embargo, los niveles de calidad de 
los procesos productivos, exigen altos estándares y la tecnología 
utilizada, está condicionada por la incorporación de modelos que 
disminuyen la tasa de fallas y la exactitud en las medidas de los 
acabados en los muebles, tapices, y otros insumos propios de un bien 
mueble como el estudiado anteriormente. 
 
AMBIENTAL 
 
El producto realizado presenta cierto impacto ambiental ya que la 
materia prima de la que proceden los diferentes tipos de maderas y sus 
derivados se obtiene de los bosques. Éstos constituyen una gran riqueza 
para la humanidad, pero sobre ellos se cierne una amenaza muy grave, 
que recibe el nombre de deforestación, aunque como somos una 
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empresa de menor tamaño no tendrá un impacto mayor sobre la 
naturaleza. 
 
II.4. Plan de marketing 
 
II.4.1. Plan de marketing 
 
El marketing mix o 4p, es un análisis de la estrategia interna 
desarrollada comúnmente por las empresas. Se analizan cuatros 
variables básicas de su actividad: producto, precio, distribución y 
promoción. 
 
 
Figura II-4: Marketing mix 
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PRODUCTO O SERVICIO 
 
Los distintos productos ofrecidos serán fabricados a base de maderas 
nobles, se fabricarán distintos tipos de muebles ya sean, corrales, 
cunas, camarotes, puertas de niños, etc. 
 
Además de entregar servicios de preventa considerando asesorías en la 
compra, diseño y decoración. 
 
Se incorporará un servicio de post venta con recambios de productos 
ofrecidos en caso de fallas y se extenderá una garantía de un año desde 
la entrega del producto. 
 
Se agregará a este servicio la entrega del producto al hogar para así 
agregarle aún más condiciones favorables a la empresa y poder competir 
a la par. 
 
PRECIO 
 
El precio ha sido estudiado y analizado tomando en cuenta distintos 
factores que existen hoy en el mercado y dado que se trata de una 
empresa que fabrica variados productos se han clasificado de la 
siguiente forma. 
 
Tabla II-10: Precios 
MUEBLES $ PRECIO 
CORRAL $ 75000 
CUNAS $ 130000 
CAMAROTES $ 300000 
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PLAZA 
 
El lugar físico donde se fabricarán los productos de madera estará 
ubicado en la comuna de san Bernardo donde el cliente podrá ir a 
comprar directamente o encargar para despacho a domicilio. 
 
 
 
PROMOCIÓN 
 
Para llegar al segmento indicado de público se harán uso de distintas 
herramientas de publicidad ya sean redes sociales o un poco más 
tradicionales ya sean revistas o anuncios físicos en lugares estratégicos 
debidamente estudiados. 
 
II.5. Estrategia de negocios 
 
II.5.1. CANVAS 
 
PROPUETA DE VALOR 
 
El siguiente proyecto busca entregar un producto con valor agregado 
para el cliente, consistente y puntuales a la hora de la entrega de los 
distintos productos, brindando asesoría en terreno, devolviendo aquellos 
bienes que no satisfagan las expectativas y entregando una garantía y 
servicio de postventa por largo tiempo. 
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SEGMENTO DE CLIENTES 
 
La segmentación del cliente va de la mano con estudio de mercado 
completo. Como ya se conoce el negocio, se puede definir el segmento de 
clientes de cualquier sector socio-económico (ABC1, C2, C3, D), quienes 
tengan la necesidad de adquirir un mueble por necesidad o simple 
decoración. 
 
 
 
SOCIOS CLAVES 
 
Los socios claves serán los proveedores de los insumos necesarios para 
fabricar los muebles ya que su participación pasa a ser primordial para 
este tipo de negocios. 
 
ACTIVIDADES CLAVES 
 
Las actividades claves serán la correcta elección del lugar físico donde se 
encontrará la fábrica de muebles ya que resulta importantísimo por 
espacio y contaminación acústica en el sector. 
 
RECURSOS CLAVES 
 
Dentro de los recursos más importantes están los empleados que deben 
ser altamente capacitados para reducir riesgos y perdidas, tener 
experiencia para trabajar en madera, además de las herramientas 
necesaria para manipular y trabajar la madera de forma correcta.  
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ESTRUCTURA DE COSTOS 
 
Los costos más importantes de la organización será el uso de máquinas 
especializadas, el costo de la mano de obra del personal especializado, 
además del gasto de insumos eléctricos que son considerables. 
 
FUENTES DE INGRESO 
 
El principal y única fuente de ingreso será por la venta de muebles 
hechos a base de madera. 
 
CANALES DE DSITRIBUCIÓN 
. 
Para la comercialización de los productos, se mantendrá desde su un 
tipo de Estructura Convencional de Canal Directo, esto es desde el 
fabricante de bienes de consumo, directo al Consumidor Final. 
 
Además, se aplicará la venta indirecta al cliente final, pudiendo vender a 
detallistas y así poder abarcar un mayor mercado. 
 
Ejemplo de canal de distribución 
 
 
 
 
 
 
 
 
FABRICANTE DE MUEBLES 
DETALLISTA 
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Figura II-5: Canal de distribución 
 
 
 
 
RELACIÓN CON LOS CLIENTES 
 
La relación con los clientes será importante para este tipo de negocio 
guardando una buena imagen de la empresa y entregando un servicio 
de calidad incluso en la post-venta. 
 
FIGURA II.5 CANVAS 
 
 
CONSUMIDOR FINAL 
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Fuente. Propia  
 
II.5.1 Diferenciación 
 
A diferencia de las empresas que se dedican al mismo rubro, el presente 
modelo de negocio busca ofrecer un producto personalizado a medida y 
gusto del consumidor, sin importar en que parte del país esté ubicado el 
cliente ya que se venderá, en lugar físico y a pedido. 
 
Entendiendo además que el cliente posee poco tiempo y cada vez más se 
utilizan las plataformas de internet para vender, la empresa ofrecerá ir a 
domicilio buscando obtener un mejor servicio de pre-venta asesorando 
al cliente y haciendo que ahorre tiempo. 
 
 
II.5.2 Enfoque 
 
El presente servicio procura ser líder en el área entregando un enfoque 
orientado a mejorar el servicio a los usuarios sin descuidar el objetivo 
principal que es la venta de muebles, a través de una infraestructura de 
adecuada, centrada en las necesidades del cliente, contando con el 
personal experto y altamente calificado. 
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III. ESTUDIO TÉCNICO  
 
III.1. Análisis y determinación de la localización óptima del 
proyecto 
Las decisiones sobre la localización son un factor sumamente 
importante, en muchos casos determinan en gran parte el éxito 
económico es por esto que para poder establecer la mejor localización 
del proyecto se evaluaran 3 opciones, realizando una matriz de factores 
ponderados, con escala de 1-5, el cual será de menos beneficioso a más 
beneficioso para la empresa. 
 
A continuación, se presentarán las tres opciones. 
 
Localización 1: Esta ubicada en la comuna de San Bernardo, región 
metropolitana, avenida Diego portales #1492. Es una propiedad 
particular que consta de 300 m2, esta cuenta con un galpón de trabajo 
goza de una entrada y salida amplia de vehículos a una calle principal 
de la comuna para el fácil transporte de materiales, además de todas las 
instalaciones básicas necesarias para la fabricación del producto. 
Arriendo mensual 13,5 UF. 
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Figura III-1: Google Maps 
 
Fuente. Google Maps 
 
 
 
Localización 2: Se encuentra ubicada en la comuna de Calera de tango, 
región Metropolitana, en calle José Joaquín Pérez con carrera, es un 
terreno que no cuenta con una gran estructura, pero si con un amplio 
terreno de aproximadamente 400 m2. 
 
 
Figura III-2: Google Maps 
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Fuente. Google Maps 
 
 
Localización 3: Esta ubicada en la comuna de San Joaquín, Región  
Metropolitana, avenida Pedro de Valdivia #6999 es una casa particular 
que cuenta con el espacio necesario para trabajar la madera y además 
de una amplia entrada y salida de vehículos. 
 
 
Figura III-3: Google Maps 
 
 
Fuente. Google Maps. 
 
A continuación, se realizará la matriz de factores ponderados. 
 
 
Tabla III-1: Matriz de factores ponderados 
Factores Ponderación Localización 
1 
Localización 
2 
Localizació
n 3 
1.- Cercanía 
con el cliente 
10% 4 3 3 
2.- Cercanía 
con el 
proveedor 
10% 2 4 4 
3.- Cercanía 10% 2 4 3 
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con la 
locomoción 
4.-
Infraestructu
ra existente 
20% 4 5 3 
5.- Costo de 
arriendo 
25% 5 2 2 
6.-Tamaño 
lugar de 
trabajo 
25% 3 3 4 
Ponderación 100% 3.33 3.5 3.16 
 
 
Fuente. Propia 
 
De acuerdo a la matriz de ponderación se puede determinar que la 
mejor localización para este proyecto es el número 2, ya que es la que 
ofrece las mayores ventajas y mejores posibilidades para desarrollar este 
proyecto. 
 
 
 
 
 
III.2. Análisis y determinación del tamaño óptimo del 
proyecto 
 
El tamaño del proyecto tiene relación con la demanda esperada, es por 
eso que se determinó que el proyecto abarcara aproximadamente 100 *** 
clientes mensuales con una superficie para la organización de 400 m2. 
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Los puestos físicos asignados para cada trabajador deberán tener una 
superficie de 4,20 m2 por área de trabajo, para el armado y detalle una 
superficie aproximadamente de 3.00 m2. 
 
Además, la empresa deberá contar con una oficina del área 
administrativa para labores de entrega, recibo de productos y 
materiales, debiendo contar también con baño y todas las condiciones 
básicas establecidas por la ley. 
 
Se contará a la vez con un espacio donde guardar insumos y materiales 
ya que eso asegurará una buena organización y distribución. 
 
Dado lo anterior, es necesario que la instalación en su totalidad cumpla 
con las condiciones que tiene la localización que se escogió en el punto 
anterior. Donde está deberá contar con una capacidad amplia para 
maquinarias, oficinas, entrega etc. 
 
A continuación, se presentará la distribución de la planta 
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Figura III-4: Layout fábrica de muebles. 
 
Fuente propia. 
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Figura III-5: Layout Showroom 
 
Fuente propia. 
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III.3. Identificación y descripción del proceso 
 
 
 
Proceso de producción: La materia prima fundamental para la 
fabricación de Muebles es la madera de la cual se obtienen los diferentes 
productos desarrollados, la calidad de ellos depende de la especie o 
especies utilizadas en la elaboración del producto. Los clientes tienen 
variedad de especies de donde escoger la elaboración de sus productos, 
dentro de las especies de más utilizadas se encuentran Cedro, Flor 
Morado, Pino, Roble, Maple los cuales son arboles madereros de una 
excelente calidad que recorren todo el ciclo productivo para lograr el 
terminado del producto que el cliente desea.  
 
Otros materiales que se utilizan en el desarrollo de este proceso son las 
colas y adhesivos los cuales permiten incrementar las resistencias de los 
productos finales frente a parámetros ambientales, temperatura, plagas, 
su elección depende de los materiales que se quiera unir, así como el 
tipo de unión requerida. 
 
En la fase final, en el proceso de acabado o embellecimiento se suelen 
utilizar, diferentes tipos de lijas y productos que embellecen el mueble, 
además de brindarle protección a la madera, el uso de tinte y barnices 
proporcionan el color de la madera y el brillo, importante ya que las 
pinturas utilizadas mantienen y realzan los accidentes naturales de la 
madera. 
 
Los materiales para la protección del producto hacia su sitio de destino 
son los plásticos, cartón, los cuales sirven como embalajes para 
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conservar el producto terminado en buen estado y que llegue al cliente 
tal cual lo esperado. 
 
A este ciclo productivo se le suman una serie de pasos y métodos para 
lograr la construcción ya sea de una cama, corral, puerta de seguridad o 
cualquier mueble que se requiera en una casa. 
 
A continuación, se describen uno a uno los procesos que se llevan a 
cabo para la fabricación de Muebles. 
 
Predimensionado: Proceso en el cual se utiliza una sierra circular, la 
cual elimina la corteza e imperfecciones de la madera y ayuda a que 
tome la forma de tablón. 
 
Planeado: Proceso en el cual se busca que los tablones tengan las 
cuatro superficies planas, para esto la madera pasa por la planeadora 
para alinear a 90 grados cada una de sus superficies. 
 
Cepillado y Regruesado: El cepillado es un proceso que busca dejar la 
madera lisa y sin abaleos, el regruesado planea conseguir el grueso de la 
pieza, el ancho o ambas a partir de las cara o caras cepilladas, las caras 
restantes. 
 
Fresado, Moldurado y Replantillado: El fresado hace referencia al 
conjunto de operaciones mecánicas que se llevan a cabo sobre la 
superficie de la pieza empleando herramientas de corte, con la finalidad 
de realzar y definir la presencia estética de las mismas. En los casos en 
que se realizan mecanizados con figura se denominada moldurado y en 
los que se utiliza una plantilla se les llama replantillado. Estos procesos 
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son importantes para dar formar curvas a la madera o para lograr 
cualquier tipo de figura que se requiera. 
 
Taladrado y Escopleado: Estos procesos se encargan de la elaboración 
de orificios cilíndricos alargados, respectivamente en las caras de 
algunas piezas mediante un movimiento de rotación y/o traslación de la 
broca o fresa para lograr la inserción de clavijas y lograr así el 
acoplamiento y ensamble con otras piezas. 
 
Espigado y Mechonado: Formación de espigas en los extremos de las 
piezas, esto se hace mediante el movimiento de rotación y/o traslación 
del cabezal de una fresa, permite acoplar una pieza en el agujero de otra 
para así lograr ensamblar la pieza. 
 
Curvado, Torneado y Tallado: Estos procesos permiten obtener piezas 
de maderas con curvas, piezas de formas esféricas, redondas y de allí 
derivar motivos a partir de estas. Lijado Es el conjunto de operaciones 
de preparación y pulido de las piezas llevadas a cabo antes de la 
aplicación de barnices y pinturas. Acabado Son el conjunto de 
operaciones que buscan pulir el producto, brindando la protección y 
terminado final de las piezas. 
 
Pintado y Barnizado: Aplicación de tintes para la coloración de las 
piezas y barnices, lacas para brindar protección a la madera. 
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Figura III-6:Diagrama de descripción del proceso de venta 
 
Fuente propia. 
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Figura III-7: 3 Diagrama descripción de fabricación de un mueble 
Fuente propia. 
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III.4. Determinación de la organización humana y jurídica del 
proyecto. 
 
 
Se constituirá una sociedad por acciones o S.p.A, esta entre sus 
principales están: 
 
 Cuenta con la facilidad de la administración de una sociedad de 
responsabilidad limitada, y la libertad de un capital dividido en 
acciones de la S.A. 
 
 Puede ser creada por una sola persona o por más. 
 
 Si necesita más capital, emite más acciones. 
 
 Su administración es libre, tú decides la forma que más te 
acomode. 
 
 La sociedad S.p.A trae además beneficios tributarios, así por 
ejemplo CORFO y bancos comerciales pueden invertir en fondos 
de inversión de capital de riesgo. 
 
 Como fomenta la industria de capital de riesgo, implica que la 
inversión puede entrar cuando recién está partiendo el negocio, 
con la motivación de vender su participación en el futuro. Por lo 
mismo es ideal para start-ups. 
 
 Si se inicia la sociedad con una persona, y requiere de un nuevo 
socio, no necesita crear otra sociedad. 
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 La sociedad puede tener varios giros. 
 
 Se puede crear la sociedad tanto por escritura pública como por 
instrumento privado. Este último debe formalizarse (agregar a un 
libro del notario). 
 
 
 
III.4.2 Organización humana 
 
A continuación, se presentará el organigrama de la empresa: 
 
 
Figura III-8: Organigrama de la empresa 
Fuente. Propia 
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Posteriormente se explicarán las funciones y/o características del 
personal que conformarán la empresa. 
 
Gerente General: Persona a cargo de la responsabilidad general de 
administrar los elementos de ingresos y costos de la empresa. Además 
de velar por el correcto funcionamiento de las operaciones dentro de la 
planta. Así mismo este deberá liderar y coordinar las funciones de 
la planificación estratégica. 
 
Jefe Técnico o revisor: Persona egresada que deberá tener como 
mínimo el grado de técnico, además de contar con los conocimientos 
necesarios para la realización correcta de la revisión técnica, además 
este deberá contar con conocimiento de dirección del personal a cargo. 
 
Trabajador u operario: Persona egresada de enseñanza media o en su 
caso que tenga los conocimientos necesarios para trabajar con la 
madera diseñando y fabricando o muebles pedidos. 
 
Contador: Persona interna o externa de la empresa titulada de 
contabilidad o contador auditor con los conocimientos necesarios para 
llevar un registro de los gastos e ingresos y demás operaciones 
económicas que se realicen en la planta. 
 
Cajero: Persona encargada de llevar el control de la caja y así como 
también atender los cobros dentro de la empresa. 
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III.5. Identificación de los factores ambientales asociados al 
proyecto 
 
Los factores ambientales que se ven más afectados por los impactos que 
generan las acciones del ciclo de vida de la empresa de la fabricación de 
muebles son los siguientes; el factor atmosférico, agua, suelo, los 
vertederos de residuos, vertederos de residuos peligrosos, consumo de 
energía. Siendo los más relevantes el factor agua, suelo y aire. 
 
Resulta fundamental la gestión de los residuos sólidos que se generan a 
lo largo de la cadena de producción además es importante una correcta 
elección de las materias primas como la utilización de equipos modernos 
para optimizar la utilización de las maderas, la alta generación de 
corteza, aserrín, viruta y recortes de madera crea una problemática 
interna ya que no hay un lugar óptimo para disponer estos residuos , en 
algunos casos se los lleva una persona de la zona y son dispuestos en 
lotes aledaños de la ciudad generando un ambiente óptimo para la 
generación de vectores. Gran parte de estos residuos se generan en los 
procesos de predimensionado, planeado, cepillado, y los mecanizados 
como el torneado y taladrado. 
 
Para individualizar y determinar de mejor manera el impacto ambiental 
se muestra en la siguiente tabla un análisis de entrada y salida del ciclo 
productivo de la madera. 
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Tabla III-2: Factores ambientales 
      Entrada        Proceso         
Salida 
Impacto 
ambiental 
Madera Predimensionado 
(cierra circular). 
Corteza, 
aserrín, 
material 
particulad
o 
Generación 
de residuos 
sólidos, 
emisión de 
ruidos, 
emisiones 
atmosférica
s 
Madera planeado viruta Emisión de 
ruido, 
consumo 
de energía 
Madera Cepillado y regruesado Viruta Consumo 
de energía 
Madera Fresado, moldurado y 
replantillado 
Viruta, 
aserrín 
Emisión de 
ruido 
Madera Taladrado y 
escopleado 
Viruta, 
aserrín 
Emisión de 
ruido 
Piezas de 
madera 
Espigado y 
mechonado 
Viruta, 
aserrín 
Emisiones 
atmosférica
s, consuma 
de energía 
Piezasde 
madera 
Curvado, torneado, 
tallado 
Aserrín Emisor de 
ruido, 
consumo 
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de energía 
Piezas de 
madera 
Lijado Polvillo Emisionesa
tmosféricas 
Piezas de 
madera, 
tuercas,clavos,t
ornillos,puntilla
s y pegamentos 
Ensamble La pieza 
armada 
No genera 
aspecto 
ambiental 
significativo 
Muebles Acabado, 
embellecimiento 
Polvillo, 
lijas 
Generación 
de residuos 
sólidos 
Muebles 
barnices,pintur
a,lacas 
Barnizado y pintado Envases Emisiones 
de gases. 
 
 
Fuente Propia. 
 
Según el análisis elaborado podemos encontrar que las etapas del ciclo 
productivo generan aspectos ambientales similares. En la siguiente 
figura se puede observar un esquema donde se relacionan las entradas 
con los diferentes insumos utilizados en el proceso y los aspectos 
ambientales que se generan por la actividad. 
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Fuente www.mundoambiental.cl 
 
A las entradas del proceso siempre van a estar el principal insumo que 
es la madera, también se utilizan otros insumos como lo son los tintes, 
barnices y pinturas. Los aspectos que se generan a partir de esta 
conversión del producto son generación de residuos peligrosos, 
generación de ruido el cual está asociado a todo el ciclo productivo, al 
igual que el consumo energético, y la generación de residuos sólidos, 
como lo son las cortezas de la madera, el aserrín, cartón, envases 
plásticos y restos de madera. 
 
Reglamentación y autorización de funcionamiento de fábrica de 
muebles. 
 
 Decreto Nº 1583 Ministerio de salud. 
 Decreto Nº 186 Comisión nacional del medio ambiente. 
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III.6. Análisis de la disponibilidad y el costo de los 
suministros e insumos. 
 
Para determinar la disponibilidad y el costo de los suministros e 
insumos básicos para la fábrica de muebles se establecerán los posibles 
proveedores, con el propósito de conocer si hay algún insumo escaso o 
difícil de proveer. 
 
 
A continuación, se presentará un listado de los posibles proveedores de 
insumos necesarios para llevar a cabo el servicio de forma exitosa. 
 
Proveedores Tipo de venta 
Sodimac  Online-Presencial 
Red MTS Presencial 
ACB Ferreterías Presencial 
Construmart Online-Presencial 
 
Fuente. www.ferreterias.cl 
Tabla III-3: Costos de maquinaria 
Maquinaria Precio UF 
Lijadora orbital 2 
Prensas 2 
Brochas 1 
Punta paleta 0,5 
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Broca madera 1 
Grapadora 1 
Sierra circular 4 
Fresadora 5 
 
Fuente www.holzmac.cl 
 
Tabla III-4: Costo insumos 
Insumos Precio $ Precio UF 
Madera camarote 61.060 3 
Madera cuna 28.655 1,1 
Madera corral 13.250 0,7 
 
Fuente propia. 
 
Además, se indicará los sueldos del personal de la empresa necesarios 
para el funcionamiento de ésta. 
 
Tabla III-5: Sueldo de personal 
Personal Sueldo mensual Valor UF 
Gerente general $1.100.000      41 
Jefe técnico $600.000      23 
Contador $400.000      15 
Operario1 $350.000      13 
Operario 2 $350.000      13 
Operario 3 $350.000      13 
Cajero $300.000      11 
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Fuente propia. 
 
IV. ESTUDIO ECONÓMICO – FINANCIERO 
 
 
En presente capítulo se presentarán todos los valores necesarios para 
elaborar el flujo de caja. Todos los valores numéricos están expresados 
en UF. 
 
IV.1. Estudio Económico 
 
 
A continuación, se presentarán los datos importantes a evaluar en el 
estudio financiero, entre los cuales se encuentran la inversión inicial, 
costos fijos, costos variables, capital de trabajo. Con estos datos se 
podrá realizar el flujo de caja del presente proyecto. 
 
IV.1.1. Inversión Inicial 
 
 
A continuación, se presentan todos los recursos necesarios para poder 
poner en marcha el proyecto. 
Tabla IV-1: Inversión inicial 
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Fuente propia. 
 
IV.1.2. Costos Variables 
 
 
En los costos variables se presentan todos aquellos recursos necesarios 
para en buen funcionamiento de proyecto, el cual depende de la demanda. 
En estos se encuentran. Siendo los valores en UF. 
 
 
 
Fuente propia. 
 
IV.1.3. Costos Fijos 
 
Los Costos Fijos son todos aquellos que no cambian con la demanda, 
Entre los cuales se encuentran el sueldo del Gerente General, el agua, y 
el arriendo. 
 
 
 
Tabla IV-2: Costos fijos 
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Fuente propia. 
 
IV.1.4. Capital de Trabajo 
 
 
Se presentará el capital de trabajo necesario para el normal 
funcionamiento durante los doces primeros meses del proyecto, siendo 
este 850 UF. 
 
 
Fuente propia. 
 
IV.1.5. Ingresos Esperados 
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A continuación, se presentan los ingresos esperados por cada período de 
la vida útil del proyecto, estos están dados por la demanda de muebles 
pertenecientes a la empresa en cada año la cual tiene una tasa de 
crecimiento de un 15% por año. 
 
 
Fuente propia. 
 
 
Fuente propia. 
 
 
Fuente propia. 
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IV.2. Evaluación financiera 
 
IV.2.1. Flujo de Caja 
 
A continuación, se presentan 3 flujos de cajas los cuales están 
financiados al 50 %, 75% y 100% respectivamente. 
 
Además de evaluó con una tasa de descuento de un 12,6%, la cual se 
obtuvo con método CAPM. 
 
Donde: 
 
Re: Tasa de descuento exigida al proyecto para ser evaluado. 
 
Rf: Tasa libre de riesgo es de 4,58% (Asociación de Bancos Financieros). 
 
Β: Beta de la industria 0,84 des apalancado 
 
Rm: Rentabilidad del mercado 13% (IGPA comprendido entre el periodo 
2006 hasta el año 2016, menos el IPC de cada año de los periodos). 
(Banco Central). 
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Tabla IV-3: Flujo de Caja con financiamiento de un 50% 
 
 
 
Fuente propia. 
 
 
 
Tabla IV-4: Flujo de Caja con financiamiento de un 75% 
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Fuente propia. 
 
 
 
Tabla IV-5: Flujo de Caja con financiamiento de un 100% 
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Fuente propia. 
 
 
 
 
En el flujo de caja con un financiamiento de un 50% su Tasa Interna de 
Retorno (TIR) es de 38% con un Payback de 3 años y un VAN de 
5144UF. 
 
 
En el caso del flujo de caja de un 75% de financiamiento la TIR es de 
35% con un Payback de 3 años y un VAN de 4745 UF. 
 
Por último, el flujo de caja de un 100% de financiamiento tiene un TIR 
de 38% y un Payback de 3 años con un VAN de 5146 UF. 
 
 67 
 
IV.3. Análisis de sensibilidad 
 
A continuación, se realizará un análisis de sensibilidad con el programa 
 
Crystal Ball para evaluar el comportamiento del Valor Actual Neto (VAN) 
y la Tasa Interna de Retorno (TIR), al hacer variar el precio del servicio y 
la cantidad de vehículos demandados. El presente análisis se evaluará 
con el Flujo de caja de un 75% de financiamiento. 
 
 
La demanda de muebles para el primer año se hizo variar entre un -20% 
y un 20%, y el precio mensual se hizo variar entre -10% y un 10%. Con 
esto se obtuvo una certeza de un 91,65% de que el que el VAN sea 
mayor a 0 UF y una certeza de un 50,97% de que el TIR sea mayor a 
12%. 
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Figura IV-1: Variación de la demanda primer año 
Fuente propia. 
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Figura IV-2: Variación del precio primer año 
Fuente propia 
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Figura IV-3: Porcentaje de Certeza de que el VAN sea mayor a 0 UF 
Fuente propia. 
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Figura IV-4: Porcentaje de Certeza de que la TIR sea mayor 
12,0%.Fuente propia. 
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V. CONCLUSIONES. 
 
Para finalizar este modelo de negocios se procede a entregar las 
conclusiones obtenidas, las cuales son: 
 
 
La región metropolitana presenta una gran demanda, siendo una de 
estas la que presenta mayor crecimiento según datos estadísticos del 
INE. 
 
 
El aumento de la tecnología de las maquinaras puede hacer bajar los 
costos de inversión haciendo aún más atractivo el negocio. 
 
 
El poder de negociación de los consumidores puede dificultar la 
rentabilidad del proyecto, ya que, están fidelizados durante años por las 
empresas  ya consolidadas en ventas de muebles, siendo conglomerados 
ya establecidos. 
 
 
Con respecto al estudio técnico se puede concluir que hay variada 
disponibilidad de maquinarias con las características fundamentales 
para el normal funcionamiento del proyecto, adecuándose al aumento 
de la demanda. 
 
 
También hay una gran disponibilidad de los suministros e insumos para 
llevar a cabo el proyecto, donde además los proveedores de estos son 
variados, siendo internacionales como nacionales. Esto es de suma 
importancia para la empresa porque, ante una eventualidad o 
desperfecto de alguna maquinaria, suministrose insumos se puede 
comprar dentro del país, así evitando el tiempo de espera de la llegada 
de este. 
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La disponibilidad de mano de obra altamente calificada para trabajar 
con la madera es una amenaza constante 
 
El horizonte del proyecto será de 10 años, debido a la licitación 
establecida. 
 
 
De acuerdo los tres escenarios de flujos de caja la TIR y el Payback no 
varían considerablemente con respecto a la cantidad de financiamiento. 
El que más varía es el VAN, siendo el mejor escenario de un 
financiamiento de un 100% con un VAN de 5146 UF, pero en la 
actualidad ningún banco del país financia el 100% de la inversión. Dado 
esto el escenario más optimista y realista sería con un financiamiento de 
un 75%, el cuál será pactado en un plazo de 10 años, pagando cuotas 
mensuales, lo que incluiría una disminución de impuestos por 
beneficios tributarios. 
 
 
De acuerdo al análisis de sensibilidad se concluye que, al hacer variar el 
precio de mantención y la demanda anual dentro de los rangos 
establecidos, la certeza (91.67%) de que el VAN sea mayor a 0 UF es 
aceptable para el proyecto. De la misma manera la certeza de que la TIR 
sea mayor a la tasa de descuento (12%) es alta con un 50,97%. 
 
 
Ahora bien, la variable de más importancia en la sensibilidad del VAN y 
la TIR es la demanda de muebles, por lo es de vital importancia que 
tener monitorear el comportamiento de esta variable y tomar medidas si 
esta cambia drásticamente. 
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Fuente propia. 
 
Costos materiales 
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Fuente propia. 
 
 
 
 
 
 
 
 
